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СИСТЕМА СТИМУЛИРОВАНИЯ 
ПОКУПАТЕЛЬСКОГО СПРОСА И ЕЕ ЭФФЕКТИВНОСТЬ



изводителей и торговых организаций. Более того инициативы торговых 

организаций по обновлению ассортимента и снижению цен не находят 
необходимой поддержки у промышленности . Чаще всего финансовым 

источником снижения цен является торговая надбавка, но она по мно

гим товарам недостаточна для решения торговых проблем, тем более в 

условиях снижения рентабельности торговой отрасли в целом . Но тем 

не менее отказываться от таких методов стимулирования спроса нель

зя. Есть много возможностей для сближения позиций производителя и 

продавца в данном вопросе. Это и согласованное установление рознич
ных цен, сокращение числа товаров, по которым регулируется размер 

торговой надбавки, применение налоговых льгот, осуществление про

даж в розничной сети товаров белорусского производства с нулевой рен

табельностью, при выплате поставщиками комиссионного вознаграж

дения и др. 

При обосновании того или иного метода ценного регулирования 

необходимо учитывать, что цены играют незначительную роль для по
вышения результативности деятельности и развития. Намного важнее 

обеспечить эффективность производства и управленческих решений. 

Снижение цены будет оправданным только, если возможно снижение 

затрат на единицу продухции за счет увеличения объема продаж; объем 
продаж и доход от реализации товаров будут расти большими темпами, 

чем размер скидки; число покупателей готовых приобрести товар по 

низким ценам будет больше, чем существующее количество потребите
лей; снижение цен направлено на избранную группу потребителей; то

вар, являющийся лидером продаж, приносит организации убытхи, 
а снижение цен на другие товары будет компенсировать потери дохо

дов; для снижения цены выбрана продукция с относительно высокой 

долей постоянных расходов в общей сумме расходов; коэффициент 

эластичности спроса от цены выше единицы. 

При этом процедуру снижения цены должны предварять: тщатель

ный анализ ситуации на рынке; анализ соотношения между расходами 

и прибылью; оценка уровня цен и притока наличности; оценка потери 

доходов; исследование возможности освоения новых рынJ<ов; оттределе

ние необходимого объема дополнительных продаж для восполнения по

тери доходов; определение способа возмещения потерь доходов; выяв

ление путей повышения ттрибыльности других товаров. 

В.И. Воробьева, методист 
Белорусско-Российский университет (Могилев) 

О НЕОБХОДИМОСТИ РАЗРАБОТКИ 

ИННОВАЦИОННЫХ МЕТОДОВ 
ОПЕРАТИВНОГО УПРАВЛЕНИЯ В ТОРГОВЛЕ 

Современный мир отличается своей динамичностью, точностью и 

требовательностью. Скорость развития общества определяется тем, что 
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